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が生じ、 この段階に関して言えば成長業種と位置付けられる。 ただし、同小売業 の年間販売額に、
欧州大手企業 の日本法人の実績が含まれる点も見逃 せない。 例えば、 ルイ・ヴィトソ・ジャパン㈱




見つげた」「今 までと感じが違 うものが欲しくなった」「使 う機会ができた」が上位3 項 目である21)。
また、『海外有名ブ ランドを持つ理由』では、「デザイン・センスが良い」が男性47.8 ％女性50.7 ％
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2 －2 －2 かばん・袋物業界における新製品開発
まず、フ ァッション業 界の新製品開発の手順についてまとめれば、概ね次のようである。すなわ




分は、年2 回（春夏、秋冬）、年4 回（春、夏、秋、冬）、 さらに盛夏リゾート企画等を含む場合も
あ り、アパレル業 界の進出により回数が増えているものの、特にかばん業 界では、年2 回の展示会





者のon.Q ％、袋物業 界では同34.7 ％となっている。以下、かばん業界を［ ］で袋物業界を｛ ｝で示
すと、「企画・デザインは他社、 または外部スタッフに一部依頼（購入）することがある」［23.1 ％］{23.5
％} 、「商品企画・デザインは取引先等と共同開発している」［16.9 ％］、{14.3 ％} となってい
る。 また、「企画・開発への外部機能の活用意向」 では、「現状を維持す る」［61.5 ％］{60.2 ％} 、
「内製化を進める」［15.4 ％］｛20.4 ％}、「外部化を進め る」［10.8 ％］1iO.O ％I であ る。
「情報入手方法」 は、「販売先」からカレ［63.1 ％］{69.4％} で最も高く次いで「国内ファッション
雑誌」［55.4 ％］{58.2 ％} 、「展示会見本市」［56.9 ％］{50.0 ％} 、続いて「同業者の情報」［49.2 ％］{31.6
％} や ［業界紙誌］［47.7 ％］{36.7 ％} や「仕入れ先」し44.6％］{44.9 ％} 、さらに「若者向
け一般雑誌」［41.5 ％］｛Zo.0 ％｝や「自社セ ールスマ ン派遣店員」［36.9 ％］{42.9 ％} や「外国雑
誌」［35.4 ％ 丁{36.7 ％} となる。尚、同報告書は、「消費者アンケートではかば ん ・袋物 の情報を

























































































































































） 小 河 原 誠 ，『現 代 思 想 の 冒 険 者 た ち 第14 巻 ポ パ ー ； 批 判 的 合 理 主 義 』， 講 談 社 ，1997 年 ，P.92 レ51Ibid..DD.2
－3.6
）T.S.Kuhn,TheStructureofScientificRevolutions,TheUniversityofChicagoPress,1962 （中 山 茂 訳
『科 学 革 命 の 構 造 』 み す ず 書 房 ，1971 年 ）。7
）K.R,Popper,ObjectiveKnowledge ；AnEvolutionaryApproach,Oxford,ClarendonPress,1972 （森 博
訳 『客 観 的 知 識 一 進 化 論 的 ア プ ロ ―チ 』 木 鐸 社 ，1974 年 ，p.244 ）。8
） 関 雅 美 〔 前 掲 書Jp.22 。9
） こ の 「満 足 の い く 説 明 」 と は ，一 般 に ， 被 説 明 項 が 説 明項 か ら 導 出 さ れ ね ぼ な ら な い と い う 要 請 ， ま た 説
明 項 は 真 で あ る べ き だ と い う 要 請 ， さ ら に ， 説 明 項 は 被 説 明 項 を 論 理 的 帰 結 と し て 含 意 す る こ とに 加 え ，
他 の 初 期 条 件 と 結 び 付 い て ， 独 立 に テ ス ト 可 能 な 他 の 論 理 的 帰 結 （予 測 ） も含 意 す る， と い う 要 請 を 満 た
す 説 明 で あ る 。10
） ポ パ ー は ， 法 則 的 言 明 の 普 遍 性 に 関 し て ，「数 的 な 普 遍 性 」 と ［厳 密 な 普 遍 性 ］を 区 別 し た 。す な わ ち 数 的
な 普 遍 性 と は ，「十 分 な 時 間 が 与 え ら れ れ ば 枚 挙 可 能 な 全 要 素 に つ い て 言 わ れ うる 性 質」（ 小 河 原 誠 『 前 掲
書Jp.98 』 で あ り， 例 え ば ，「総 て の 東 証1 部 上 場 製 造 業 に つ い て ，A な ら ば 必 ずB で あ る 」 と い う言 明 は
こ れ に あ た る 。11
）p.KotlerandG.Armstrong,Marketing:AnIntroduction,SecondEdition,Prentice －HallInc.,1990,pp.259
－261.12
） 市 場 認 知 所 要 時 間(timetoacceptance) と は， 新 製 品 が 市 場 に 受 け 入 れ ら れ る ま で の 所 要 時 間 で あ る 。
「迅 速 に 顧 客 を 獲 得 で き な い 製 品 は ， す で に 顧 客 を 持 っ て い る 製 品 に は 太 刀 打 ち で き な い 」 の で あ り， 市
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場認知所要時間の改善のためには「開発の段階で、できるだけ早い時期に潜在顧客を 巻き込 むことが必
要」だとい う考えが、彼のRM の根幹をなす（ダイ ヤモンド・ハーバード・ビジネス編集部編『未来市場










た … 。顧客を会社に統合させるフィードバックの輪が生まれ、会社は市場を わがものにでき、特注生産も
可能にな り、双方の対話が生まれ、製品はサ ービスの方向へ、サービスは製品へと変 質する」（『同上』p.199
）。15
）1983 年 の論文でハントは「取引」をマーケティング論に固有の研究対象「basicsubjectmatter ）と見なし
た上で、4 つ の群の『基本的被説明項（fundamentalexplananda ）』を提示した。すなわち、第1 群；交換
の達成に向けられる買い手の行動、第2 群；交換の達成に向けられる売り手の行動、第3 群；交換の達成
および（もしくは）促進に向けられる制度的枠組み、第4 群；交換の達成および（ もしくは）促進に向け
られる、買い手の行動・売り手の行動・制度的枠組みの社 会におけ る帰結 とい うのがそれである（S.D.Hunt,"GeneralTheoriesandFundamentalE
χplanandaofMarketing",JournalofMarketing,Vol.47,Fall,1983,p.13
）。この4 つの群各々について、マーケティングの中範囲の一般理論を構築する場合、企業









）『SHOES&BAG 流通会社年鑑97 年版』、及び『SHOES&BAG 有力企業名鑑98 年版』ぜんしん。20
）『需要動向調査報告書（衣生活関連）かばん・袋物編』、中小企業事業団調査・国際部編、平成8 年度、P.48.21
）（同上報告書Jp 。56．これを種類毎に整理すると以下 のようになる。 まず『旅行かばん』を購入したきっ
かけは、「使う機会ができた」が男性47.1 ％女性50.0 ％ 、「店頭 で気に入ったものを 見つけ た」 が男性30.0
％女性33.9 ％、「今までと感じが違うものが欲しくなった」は男性25.7％女性33.9 ％で、これが上位3
項目である。購入の際の重視点では「大きさ」が男性60.0 ％女性62.9 ％、［デザイン・形状・色・柄］男性
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50.0 ％女性59.7 ％、「使い勝手・機能性」男性64.3 ％女性43.5 ％と、男女の差が見られる。次に、『紳士・
書類かばん』を購入したきっかけ の上位3 項目は上と同じであり、順に男性30.7 ％女性62.5 ％、男性34.6 ％
女性25.0 ％、男性32.3 ％女性25.0 ％であり、女性の社会進出の一般化により新市場が拡大していることが
示される。ちなみに「持っていたものが壊れた」は男性で37.8 ％と高い ものの、女性ではO％であった。購
入の際の重視点では、「デザイン等」が特に女性で圧倒的に高く男性58.3 ％女性87.5 ％、「機能性」は男性60.6
％女性50.0 ％、「大きさ」は男性60.6 ％女性37.5 ％であった。次に、『スポーツバ ッグ』を 購入した
きっかけは、「店頭で」男性31.9 ％女性55.4％、「使う機会」男性48.6 ％女性35.7 ％、「今までと感じが違う
もの」男性26.4 ％女性44.6 ％であり、購入の際の重視点では 「デザイン等」が圧倒的に高く男性65.3 ％女
性75.0 ％、「大きさ」は男性55.6％女性60.7 ％、「機能性」男性51.4 ％女性58.9 ％である。最後に『ハンド
バッグ』を購人したきっかけ（女性のみ）は、「店頭で」53.1 ％と［今までと感じが違うもの］47.1 ％が圧
倒的に高い比率であり、購入の際の重視点では「デザイン等」が76.3 ％と圧倒的、「機能性」57.1 ％、「大
きさ」48.1 ％がやはり上位3 項目である（『同上報告書Jpp.64-79 』。22
）『同上報告書Jpp.102-103.23
』世界1 は物的世界（物理的状態の世界）、世界2 は心的世界（心的状態の世界）、そして世界3 は「知性に
よって把握しうるものの世界、または客観的意味におけ る観念の世界、思考の可能的対象の世界」であり、
世界1 と2 、及び世界2 と3 は、相互作用が可能である。つまり世界2 は、「他の2 つの世界のそれぞれと
相互作用する」とされる（K.R.Popperf 客観的知識（前掲邦訳）Jpp.l76-177 ）。また、世界3 の知識は、
世界2 とは独立に存在し、自律的な発展をとげるされる。尚、「数学者などが、問題に対する解答を発見し
たならば、彼はそれを書き下ろし、印刷させるであろうム印刷機はい うまでもなく、世界1 の存在者であ
る。 … 。世界3 が世界2 を媒介にして世界1 に影響をお よぼす過程である。世界3 の存在者としての電磁















向けて』平成4 年3 月。同センター発行『我が国かばん市場におけ る［製品輸入］の動向と豊岡かばん産
地』平成6 年3 月。同センター発行『新興かばん輸出国の現状と豊岡かばん産地－ASEAN ・中国製品
の現状と豊岡かばん産地の戦略の方向』平成7 年3 月。豊岡鞄協会特定中小企業集積活性化事業推進委員
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会発行『豊岡かばん業界人有志による東京・大阪・福岡の［かばん・袋物売り場］の市場調査報告書；新
製品・新技術開発をめざして』平成8 年3 月。同委員会発行『豊岡かばん業界人有志による東京の くかば
ん・袋物売り場〉の市場調査報告書』平成9 年3 月。これら報告書で「産地問屋」と産地内の通称を用い
て記した企業のほとんど総ては、新製品開発を軽視し、安易な輸入を拡大したことによりその活路を自ら
失いつつある。かつてその傘下に置かれていた零細製造業群の多くの業績悪化は言うまでもないこと竹あ
るが、しかし反面、産地では今、大都市の企業（本稿で言うメーカー）と直結する中小零細事業所が急増
している。この新しい取引先には、人件費の高い国産品で現実に市場拡大するだけの新製品開発力を有す
る企業が含まれる。こうした取引により、技術力のある産地中小零細製造業に新たな活路が拓かれつつあ
るという現状は、消費低迷の中にあって必然的に、当該業界における新製品開発の重要性が示されたもの
と見てよいであろう。29
）ファッション業界で一般的に用いられるセレクト・ショップという呼称は、（論理的にはトートロジーで
あるかもしれないが）地域のファッション・リーダーを顧客とする店という意味である。我が国の現在の
最大手は、97年2 月期売上高が182億円弱である。30
）小河原誠（前掲書J ）p。232-233.31)
詳しくは以下を参照されたい。拙稿「マクロマーケティング論序説；漸次的社会工学的アプローチに基づ
く研究構想」『三田商学研究』、32巻4 号、PP.43-57.32
）K.R.PopperT 客観的知識（前掲邦訳）Jp.258。
（1998年1 月8 日受理）
